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ABSTRAK 

 

Kurniawan Suteja, 2006, Pengaruh Saluran Distribusi Fisik Terhadap 

Volume Penjualan Kerupuk PT. Garuda di Cimareme, Padalarang, di 

bawah bimbingan Surachman Surjaatmadja. 

 

Pelaksanaan distribusi fisik PT. Garuda ditinjau dari empat aspek, yaitu: 

pemrosesan pesanan, pergudangan, persediaan dan transportasi. Dari penelitian 

diketahui besarnya korelasi Pearson antara pelaksanaan distribusi fisik dengan 

volume penjualan adalah 0,422. Kemudian didapat besaran koefisien determinasi 

sebesar 17,80%, yang berarti bahwa sebesar 17,80% dari volume penjualan 

dipengaruhi oleh pelaksanaan distribusi fisik, dan sisanya sebesar 82,20% berarti 

bahwa volume penjualan dipengaruhi oleh variabel – variabel lain. Metode 

penelitian yang digunakan dalam penulisan ini adalah metode Deskriptif dan 

Verifikatif, tipe penelitian ini adalah tipe penelitian korelasional dan kausalitas. 

Unit analisis penelitian ini adalah individual, yaitu para distributor yang menjual 

produk-produk PT. Garuda. PT. Garuda merupakan salah satu perusahaan yang 

mengkhususkan pada penjualan kerupuk, berusaha bersaing dengan perusahaan-

perusahaan sejenis  lainnya yang tersebar di kota Bandung. Untuk dapat 

memenangkan persaingan dan memperoleh pasar, maka diperlukan kegiatan 

pemasaran, yang salah satu diantaranya yaitu pelaksanaan distribusi fisik. 

Distribusi fisik ini ditujukan untuk memindahkan produk dengan tepat, dalam 

jumlah yang tepat serta ke tempat yang tepat. 

 

 

Kata Kunci: Pelaksanaan Distribusi Fisik, Metode penelitian, Volume Penjualan, 

Pengaruh Pelaksanaan Distribusi Fisik dengan Volume Penjualan. 
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ABSTRACT 

 

Kurniawan Suteja, 2006, The Influence of Physical Distribution Channel to 

PT. Garuda’s Chips’ Sales Volume at Cimareme, Padalarang, under the 

supervision of Surachman Surjaatmadja. 
 

PT. Garuda’s physical distribution’s implementation is evaluated from four 

aspects, namely: order processing, warehousing, supply, and transportation. It is 

known from the research that the amounts of Pearson’s correlation between the 

physical distribution’s implementation with the sales’ volume are 0.422. The 

determination of coefficient momentum is 17.80%, which means that up to 

17,80% from sales volume are influenced by physical distribution execution, and 

the remaining 82,20% sales volume are influenced by other variables. The 

research methods used in the writing of this thesis are Descriptive and Verificative 

method, whereas, the types of this research are correlation and causality. The 

analysis unit for this research is individual unit, which are the distributors who sell 

the products of PT. Garuda. PT. Garuda is one of the companies that specialises in 

selling chips, tries to compete with a lot of other companies of similar specialty in 

Bandung. To be able to win the competition as well as winning the market, the 

marketing activity is really needed; one of which is the implementation of the 

physical distribution. Such physical distribution is aimed to distribute the exact 

product, in the exact amount, and to the exact place. 

 

Keywords: The Implementation of Physical Distribution, Research Methods, 

Sales Volume, The Influence of Physical Distribution’s Implementation to Sales 

Volume 
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